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Kuvio 1. Airbus tilaukset ja toimitukset 2018 






Tässä luvussa johdattelen lukijaa laajaan ilmailualaan, esittelen tutkielmani keskeiset 
tutkimusongelmat ja -kysymykset sekä kuvailen, miten tutkimus on toteutettu. Lisäksi 
avaan johdannossa lyhyesti tutkimukseni kannalta keskeisimpiä käsitteitä. 
1.1 Johdatus aiheeseen 
Ilmailuala on laaja käsite ja se pitää sisällään useita toimialoja, kuten lentokoneteolli-
suus, lentoyhtiöliiketoiminta, lennonvarmistusala, ilmailun infrastruktuuri ja niin edel-
leen. Ehkäpä keskeisin edellä mainituista on juuri lentokoneteollisuus, sillä se vaikut-
taa oleellisesti lähestulkoon kaikkien ilmailualan alalajien päivittäiseen toimintaan. 
Lentokonetyyppien, ja sitä kautta konevalmistajan valinta vaikuttaa merkittävästi len-
toyhtiöiden operatiiviseen kykyyn ja kokonaiskustannuksiin. Koneiden kokoluokka ja 
massa vaikuttavat myös lennonjohdon työmenetelmiin erilaisten porrastusminimien 
muodossa sekä lentokenttien suunnitteluun muun muassa kiitotie-, rullaustie- ja pai-
koitusvaatimusten osalta. Tutkimuksen aihepiiri on varsin oleellinen myös uutta ku-
koistuskauttaan elävän kansallisen lentoyhtiömme Finnairin näkökulmasta, sillä yhti-
össä on meneillään kapearunkouudistus, jossa nykyistä kapearunkolaivastoa ollaan 
korvaamassa tuoreemmalla kalustolla. Finnairilla on päätöksessään käytännössä kaksi 
varteenotettavaa vaihtoehtoa: Airbusin A320-sarja tai Boeingin 737 MAX -variantit. 
Käsittelen tutkielmani luvussa kaksi erilaisia markkinarakenteita yleisestä teoreetti-
sesta näkökulmasta. Luvussa kolme keskityn tarkemmin Airbusin ja Boeingin väliseen 
duopolitilanteeseen. Tutkielmani kannalta ehdottomasti keskeisimmiksi käsitteiksi 
nousevat oligopoli, eli markkinarakenne, jossa vain muutama myyjä tarjoaa identtisiä 
tai vähintään hyvin samankaltaisia tuotteita markkinoille ja duopoli, eli oligopolin ala-
laji, jossa toimijoita on ainoastaan kaksi. Luku neljä sisältää yhteenvedon tutkimuksen 
tuloksista ja tehdyistä johtopäätöksistä sekä pohdintaa tutkimustulosten yleistettävyy-
destä ja luotettavuudesta. Tutkimuksen keskeisinä tuloksina voidaan todeta, että len-
tokoneteollisuudessa vallitsee duopoli, jossa Airbus ja Boeing kilpailevat tasaisesti 
noin 50 % markkinaosuuksilla sekä yhtä suurilla lentokoneiden tilaus- ja toimitusmää-
rillä. Tilanteeseen ei näyttäisi olevan odotettavissa muutosta ainakaan lyhyellä aikavä-
lillä, sillä lentokoneteollisuudessa vallitsevat mittavat markkinoille pääsyn esteet eivät 
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päästä lisää kilpailua alalle ja toisaalta valtiolliset toimijat haluavat estää toimialan 
kehittymisen monopoliksi. 
1.2 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset 
Tämä kandidaatintutkielma on tieteelliseen kirjallisuuteen perustuva tapaustutkimus, 
jonka tarkoituksena on luoda kokonaiskuva vallitsevista markkinarakenteista ja kes-
kittyä tarkemmin tämänhetkiseen lentokoneteollisuuteen yli 100-paikkaisten matkus-
tajasuihkukoneiden osalta, erityisenä fokuksena Airbusin ja Boeingin välinen duopo-
listinen kilpailutilanne. Tutkimuksen aineistoksi olen valinnut pääasiassa tieteellisiä 
artikkeleita, muutamia ilmailualan uutisia, sekä Airbusin ja Boeingin tuottamaan sta-
tistiikkaa vuoden 2018 lentokonetilauksista ja -toimituksista. Airbusin ja Boeingin vä-
lisestä kilpailusta on tehty tutkimusta aikaisemminkin, mutta suomalainen akateemi-
nen tutkimus aiheesta on mitä ilmeisimmin suhteellisen vähäistä. En löytänyt suoma-
laista lentokoneteollisuutta käsittelevää kauppatieteellistä tutkimusta tietokannoista 
(muun muassa EBSCOhost, ProQuest ja Emerald Insight) laisinkaan. Mielestäni suo-
malainen ilmailualan kenttä tarvitsee lisää teoreettista ja akateemista osaamista erito-
ten kauppatieteiden osalta. 
Tyypillisiä tutkimusnäkökulmia Airbusin ja Boeingin välisessä duopolitilanteessa 
ovat erinäiset strategiakysymykset niin tuotantomenetelmien kuin ylemmän liikkeen-
johdon näkökulmasta, joita on käsitelty usein muun muassa Strategic Directionin tie-
dejulkaisuissa (ks. esim. Strategic Direction, 2004; Strategic Direction, 2006a; Strate-
gic Direction, 2007). Lisäksi vahvaa tutkimuspainotusta löytyy myös juridisesta näkö-
kulmasta erinäisten kilpailulakien ja vapaata kauppaa valvovien toimielinten päätösten 
analyysien muodossa (ks. esim. Kienstra, 2012). Toisinaan Airbusin ja Boeingin kes-
kinäisestä kilpailusta kirjoitetusta tieteellisestä tekstistä huokuu tietynlainen painottu-
neisuus, ellei jopa puolueellisuus. Jotkut tutkijat tuntuvat näkevän Airbusin epäreiluja 
kilpailukeinoja käyttävänä vapaan kaupan vihollisena (ks. esim. Tong & Tong, 2003), 
siinä missä vastakkaisen näkökulman edustajat ovat singonneet tismalleen samoja syy-
töksiä Boeingin suuntaan (ks. esim. Olienyk & Carbaugh, 1999). Tosiasiassa molem-
mat yhtiöt hyötyvät merkittävästi valtiollisten toimijoiden avustuksesta ja rahoituk-
sesta (Kienstra, 2012, s. 571). 
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Tutkimukseni pyrkii täydentämään ilmailualan ja eritoten lentokoneteollisuuden tut-
kimusaukkoa, mikä vallitsee eurooppalaisessa sekä erityisesti suomalaisessa tutkimus-
kentässä. Varsinkin Suomessa ilmailualan koulutus on lähtökohtaisesti ammatillista, 
eikä alalla ole juurikaan kansallista akateemista painotusta. Tutkielmani pyrkii vastaa-
maan kahteen tutkimuskysymykseen: mitkä ovat yleisimmät teoreettiset markkinara-
kenteet ja millainen markkinarakenne vallitsee yli 100-paikkaisten matkustajasuihku-
koneiden lentokoneteollisuudessa kirjoitushetkellä. Ensimmäiseen tutkimuskysymyk-
seen vastaan luvussa kaksi ja toiseen tutkimuskysymykseen luvussa kolme. 
1.3 Tutkimuksen kuvaus 
Systemaattinen tieteellinen tutkimusprosessi koostuu Göttfertin (2015, s. 23–24) mu-
kaan neljästä vaiheesta: tutkimuskysymyksen määrittely, tutkimuksen suunnittelu, ai-
neiston keruu, sekä aineiston analysointi ja tulkinta. Olen valinnut tutkimusmenetel-
mäkseni kirjallisuuteen pohjaavan tapaustutkimuksen, pyrkimyksenäni muodostaa ko-
konaiskuva lentokoneteollisuuden vallitsevasta markkinatilanteesta ja toimialan eri-
tyispiirteistä. Tapaustutkimus on usein käytetty tutkimuksen muoto (Fiegen, 2010, s. 
393), mikä Zuckerin (2009, s. 171) mukaan asettuu tapauksesta riippuen kvantitatiivi-
sen ja kvalitatiivisen tutkimuksen välimaastoon. Useimmiten tapaustutkimus mielle-
tään enemmän kvalitatiiviseksi tutkimusmenetelmäksi ja Dooleyn (2002, s. 349) mie-
lestä tapaustutkimuksen perusteella vedetyt johtopäätökset voivat olla luonteeltaan in-
duktiivisia tai deduktiivisia. Riippuen tutkimuksen luonteesta, tapaustutkimuksen voi-
daan ajatella olevan kausaalinen, kuvaava tai eksploratiivinen (Yin, 1994, s. 21). 
Näistä tutkielmani kannalta kiinnostavin on kuvaava (descriptive) tapaustutkimus, 
sillä se pyrkii tunnistamaan sekä kuvaamaan tutkimuskohteen erityispiirteitä, käyttäy-
tymistä ja kaavoja (Sreejesh, Mohapatra & Anusree, 2014, s. 31). 
Tapaustutkimus on luonteeltaan empiiristä, koska se perehtyy senhetkiseen ilmiöön 
tosielämän kontekstissa. Tapaustutkimuksen ideaali tutkimuskysymys onkin “miksi” 
tai “miten” tutkijan vaikutusvallan ulkopuolella olevia asioita tapahtuu. Näin ollen ta-
paustutkimus sopii hyvin muun muassa tilanteisiin, joissa tosielämän tapahtumilla on 
monimutkaisia syy-seuraussuhteita, halutaan kuvata tapahtumia niiden luontaisessa 




Valitsin tutkielmani tutkimusmenetelmäksi kvalitatiivisen kuvaavan kirjallisuuteen 
perustuvan tapaustutkimuksen. Keräsin tutkimuksen aineistoksi 10 tieteellistä artikke-
lia ja rajasin ne sellaisiin, jotka käsittelevät Airbusin ja Boeingin välistä kilpailutilan-
netta sekä lentokoneteollisuutta ja ilmailualaa yleisemmin. Lisäksi keräsin statistiikkaa 
vuoden 2018 matkustajakoneiden tilaus- ja toimitusmääristä Airbusin ja Boeingin vi-
rallisilta verkkosivuilta. Tarkoituksenani on muodostaa mahdollisimman luotettava 





Ekonomistit jakavat markkinarakenteet neljään päätyyppiin, jotka ovat monopoli, oli-
gopoli, monopolistinen kilpailu ja täydellinen kilpailu. Ensimmäinen määrittävä tekijä 
on markkinoilla toimivien yritysten lukumäärä: jos toimijoita on yksi, on kyse mono-
polista ja mikäli toimijoita on vain muutama, markkina voidaan luokitella oligopoliksi. 
Jos yrityksiä on useita, täytyy selvittää tarjoavatko toimijat identtisiä vai differentioi-
tuja tuotteita. Jos yritysten tarjonta on differentioitua, on kyse monopolistisesta kilpai-
lusta. Ainoastaan identtisten tuotteiden tapauksessa voidaan puhua täydellisen kilpai-
lun markkinoista. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 320.) 
Todellisuus on luonnollisesti teoriaa monimutkaisempaa ja usein voi olla haastavaa 
määritellä tarkalleen, mikä markkinarakenne toimialalla vallitsee. Esimerkiksi määrit-
teleminen “vain muutaman” ja “usean” välillä on veteen piirretty viiva, kun puhutaan 
markkinoilla toimivien yritysten määrästä. Vastaavasti on mahdotonta määritellä tar-
kalleen, milloin tuotteet ovat differentioituja ja milloin ne ovat identtisiä. (Mankiw & 
Taylor, 2006, s. 320.) Vaikka teoria ja käytäntö eivät aina täysin kohtaakaan, on Man-
kiwin ja Taylorin (2006, s. 267) mielestä selvää, että eroavaisuudet markkinaraken-
teissa muovaavat yritysten hinnoittelu- ja tuotantopäätöksiä myös tosielämässä. Tar-
kastelen tässä luvussa kaikkia neljää markkinarakenteiden päätyyppiä teoreettisesta 
näkökulmasta. 
2.1 Täydellinen kilpailu 
Markkinaa voidaan pitää kilpailtuna, jos jokainen myyjä ja ostaja on pieni suhteessa 
markkinan kokoon ja ei sen seurauksena voi juurikaan vaikuttaa markkinahintoihin. 
Vastavuoroisesti, jos yritys voi vaikuttaa myymänsä tuotteen markkinahintaan, sillä 
ajatellaan olevan markkinavaltaa. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 267.) O’Sullivanin ja 
Sheffrinin (2001, s. 188) mukaan täydellisen kilpailun markkinoita ei esiinny juuri-
kaan tosielämässä, mutta se on hyvä teoreettinen lähtökohta monimutkaisempien 
markkinarakenteiden ymmärtämiseen. 
Täydellisen kilpailun markkinoilla on kaksi ominaispiirrettä: markkinoilla toimii 
useita ostajia ja myyjiä sekä eri myyjien tarjoamat tuotteet ovat laajasti samankaltaisia. 
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Näiden olosuhteiden seurauksena yksittäisten ostajien ja myyjien toimilla ei ole juuri-
kaan merkitystä markkinahintoihin, vaan toimijoiden on hyväksyttävä markkinoiden 
määrittämä hintataso. Toimijoiden ajatellaan olevan niin kutsuttuja hinnanottajia, 
jotka tekevät päätöksiä ainoastaan tuotantomääristä. (Pekkarinen & Sutela, 2005, 
s.65.) Mankiwin ja Taylorin (2006, s. 268) mukaan kahden edellämainitun ominais-
piirteen lisäksi on olemassa kolmas piirre, jonka ajatellaan kuvaavan täydellisen kil-
pailun markkinoita: yritykset voivat vapaasti tulla markkinoille ja poistua sieltä. Vapaa 
markkinaliikkuvuus onkin oleellinen tekijä, kun tarkastellaan kilpaillun markkinan toi-
mivuutta pitkällä tähtäimellä. Lisäksi Gillespie (2007, s. 154) mainitsee, että täydelli-
sen kilpailun markkinoilla vallitsee täydellinen tieto (perfect knowledge), jossa ostajat 
tietävät kaikkien toimijoiden myyntihinnat ja yritykset tietävät minkälaista tuottoa toi-
mialalla yleisesti tehdään. 
Täydellisen kilpailun markkinoilla tuotteen ostohinta on lähellä tuotantokustannuksia. 
Lisäksi vapaan markkinaliikkuvuuden tilanteessa myyntihinnaksi muodostuu alin 
mahdollinen keskimääräinen kokonaistuotantokustannus. Markkinat, joille toimijat 
voivat täysin vapaasti tulla ja poistua, johtavat aikaa myöten tilanteeseen, jossa tuotto 
painuu nollaan. Tässä pitkän aikavälin tasapainotilassa kaikki yritykset tuottavat te-
hokkaalla volyymillä, ostohinta asettuu alimman mahdollisen keskimääräisen koko-
naistuotantokustannuksen tasolle ja yritysten määrä asettuu vastaamaan kysyntää val-
litsevalla hintatasolla. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 284.) 
Mankiw ja Taylor (2006, s. 284) tarkentavat, että kysynnän muutoksilla on erilaisia 
seurauksia riippuen tarkastelujakson pituudesta. Lyhyellä tarkasteluvälillä kysynnän 
lisääntyminen johtaa hintojen nousuun ja yrityksen tuottojen kasvuun, siinä missä ky-
synnän vähentymisellä on päinvastainen vaikutus. Vapaan markkinaliikkuvuuden ti-
lanteessa yritysten määrän muutokset ajavat markkinat ennen pitkää takaisin nollatuot-
tojen tasapainotilaan. 
2.2 Monopoli 
Yritystä voidaan pitää monopolina, jos se myy tuotettaan yksinoikeudella ja markki-
noilla ei ole tarjolla samankaltaista korviketta. Monopolien perimmäinen syy on vai-
kea pääsy markkinoille. Monopoliyritys pysyy ainoana myyjänä, koska muut yritykset 
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eivät pääse markkinoille kilpailemaan. Markkinoille pääsyn esteet voidaan jakaa kol-
meen pääkategoriaan: (1) yksi toimija omistaa avainresurssit, (2) valtio myöntää yri-
tykselle yksinoikeuden tuottaa tiettyä tuotetta tai palvelua tai (3) korkeiden tuotanto-
kustannusten vuoksi yksi tuottaja toimii tehokkaammin kuin suuri määrä tuottajia. 
(Mankiw & Taylor, 2006, s. 287.) 
O’Sullivanin ja Sheffrinin (2001, s. 229) mukaan monopoli johtaa lähtökohtaisesti 
aina korkeampiin hintoihin, pienempiin tuotantovolyymeihin ja hukattuihin resurssei-
hin verrattuna täydellisen kilpailun tilanteeseen. Vilkkumaa (2011, s. 66) esittää yh-
deksi monopolimarkkinoiden tehostamisen ratkaisuksi erilaisia sääntelymekanismeja, 
joilla voitaisiin estää liian korkeita hintoja ja liian pieniä tuotantomääriä. Sääntelyllä 
voi tosin olla pitkän aikavälin tarkastelussa negatiivisia taloudellisia vaikutuksia, jotka 
suojelevat tehotonta toimintaa ja tehottomia yrityksiä. 
Oleellinen ero täydellisen kilpailun markkinoilla toimivalla yrityksellä ja monopoliyri-
tyksellä on monopoliyrityksen kyky vaikuttaa tuotteensa hintaan. Kilpaillun markki-
nan yritykset ovat pieniä suhteessa markkinan kokoon ja joutuvat hyväksymään mark-
kinoiden asettaman hintatason, mutta monopoliyritys pystyy säätelemään hintaa 
muokkaamalla tuotantovolyymiään. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 292.) Mankiw ja 
Taylor (2006, s. 288) huomauttavat, että monopolit eivät kuitenkaan voi määritellä 
haluamaansa hintatasoa täysin vapaasti, sillä korkeat hinnat johtavat myyntivolyymien 
pienentymiseen. Näin ollen monopoliyrityksenkään liikevoitto ei ole rajatonta, vaikka 
monopolistit pitääkin Gillespien (2007, s.163) mukaan nähdä lähtökohtaisesti voiton 
maksimoijina. 
Mankiwin ja Taylorin (2006, s. 287) mukaan omaa etuaan ajavien ostajien ja myyjien 
toiminta täydellisen kilpailun markkinoilla tuottaa automaattisesti markkinoita tehos-
tavan efektin, joka parantaa yleistä taloudellista hyvinvointia. Vastaavasti monopo-
liyrityksen kilpailua vailla oleva liiketoiminta ei usein ole yhteiskunnan intressien mu-
kaista. Kilpaillun markkinan yritys hyväksyy markkinoiden määrittämän hintatason ja 
sen jälkeen muokkaa tuotantovolyymiään siten, että ostohinta kohtaa rajakustannuk-
set. Monopoliyrityksen asettama myyntihinta puolestaan ylittää tuotannon rajakustan-
nukset. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 287.) 
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Monopolistiset piirteet ovat jossain määrin yleisiä, sillä useimmat yritykset voivat vai-
kuttaa tuotteidensa myyntihintaan. Niiden ei ole pakko hyväksyä markkinoiden mää-
rittämää hintaa tuotteillensa, sillä muiden toimijoiden tarjoamat vaihtoehdot eivät ole 
täysin samanlaisia. Merkittävän monopoliaseman omaavat yritykset ovat käytännössä 
verrattain harvinaisia, sillä harvat tuotteet ovat niin uniikkeja, ettei markkinoilla olisi 
tarjolla vähintäänkin samankaltaisia vaihtoehtoja. Viime kädessä monopoliaseman 
tuoma vipuvoima riippuu monopolin laajuudesta ja useimmiten voidaan lähtökohtai-
sesti olettaa yritysten toimivan vapaan kilpailun markkinoilla. (Mankiw & Taylor, 
2006, s. 311–313.) 
2.2.1 Avainresurssimonopoli  
Mankiw ja Taylor (2006, s. 289) täsmentävät, että käytännön tasolla monopoleja syn-
tyy harvoin avainresurssien yksinoikeudellisen hallinnan takia, vaikka se onkin teo-
reettinen monopolin taustatekijä. Todelliset talousjärjestelmät ovat kooltaan suuria ja 
resurssit ovat jakautuneet usean toimijan kesken. Koska lukemattomien tuotteiden 
kauppa on nykyään kansainvälistä, on harvinaista että yksittäinen yritys hallitsisi yk-
sinoikeudella resursseja, joille ei löydy korvaavia verrokkeja. 
2.2.2 Valtiollinen monopoli 
Monopolit syntyvät usein, kun valtio myöntää yhdelle henkilölle tai yritykselle yksin-
oikeuden myydä jotain tuotetta tai palvelua. Tyypillisesti monopoli myönnetään, 
koska sen katsotaan olevan yleisen yhteiskunnallisen edun mukaista. (Mankiw & 
Taylor, 2006, s. 289–290.) Esimerkiksi Suomessa väkeviä alkoholijuomia saa myydä 
ainoastaan valtio-omisteinen Alko Oy (Pekkarinen & Sutela, 2005, s. 65). 
Mankiwin ja Taylorin (2006, s. 290) mukaan patentti- ja tekijänoikeuslait ovat myös 
oleellisia esimerkkejä siitä, miten valtio luo monopoleja yhteiskunnan edun nimissä. 
Kyseiset lait käytännössä suovat patentti- ja tekijänoikeuden haltijalle monopolin, 
mikä nostaa myyntihintoja korkeammalle tasolle kuin täysin vapailla markkinoilla. 
Toisaalta, tarjoamalla mahdollisuuden korkeampaan hinnoitteluun ja sitä kautta kor-
keampaan tuottoon, kyseiset lait tarjoavat kannustimen luovalle toiminnalle. Näiden 
etujen vastapainona on monopolihinnoittelun kustannus. 
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2.2.3 Luonnollinen monopoli 
Yksittäinen yritys pystyy toisinaan tuottamaan palvelun tai tuotteen pienemmällä kus-
tannuksella kuin useampi yritys pystyisi. Tällaista suurtuotannon kustannusetujen 
kautta syntynyttä monopolia kutsutaan Pekkarisen ja Sutelan (2005, s. 65) mukaan 
luonnolliseksi monopoliksi. Yleensä yrityksillä on vaikeuksia säilyttää monopoliase-
mansa ilman yksinoikeutta avainresursseihin tai ilman valtion suojelua, sillä monopo-
liyrityksen tuotot houkuttelevat lisää kilpailua markkinoille. Luonnollisen monopolin 
tapauksessa markkinoille tuleminen ei ole houkuttelevaa, sillä markkinoille haluavat 
yritykset eivät voi saavuttaa yhtä alhaista kustannustasoa valtaamallaan pienemmällä 
markkinaosuudella ja siitä johtuvalla alemmalla tuotantovolyymillä. Joissain tapauk-
sissa markkinan koko määrittää luonnollisen monopolin syntymistä ja markkinan kas-
vaessa luonnollinen monopoli voi kehittyä vapaan kilpailun markkinaksi. (Mankiw & 
Taylor, 2006, s. 290–291.) 
2.3 Oligopoli 
Täydellinen kilpailu ja monopoli ovat ääriesimerkkejä markkinarakenteista. Useim-
milla toimialoilla vallitseva tilanne on jossain näiden ääripäiden välissä. Markkinoilla 
toimivilla yrityksillä on yleensä kilpailijoita, mutta kilpailu ei ole niin kovaa, että yri-
tykset joutuisivat omaksumaan puhtaasti hinnanottajan roolin. Ekonomistit kutsuvat 
kyseistä tilannetta epätäydelliseksi kilpailuksi. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 319.) Gil-
lespien (2007, s. 171) mukaan kilpailun astetta mitataan usein neljän tai viiden toi-
mialan suurimman yrityksen keskittymisasteella (concetration ratio), joka kertoo ky-
seisten yritysten yhteenlasketun markkinaosuuden. 
Epätäydellisellä kilpailulla on kaksi erilaista muotoa, jotka ovat oligopoli ja monopo-
listinen kilpailu. Oligopolissa markkinoilla on vain muutama myyjä, jotka tarjoavat 
identtisiä tai hyvin samankaltaisia tuotteita. Sen seurauksena yhden myyjän toimet voi-
vat vaikuttaa merkittävästi kaikkien markkinoilla toimivien yritysten tuottoihin ja täten 
oligopolin toimijat ovat riippuvaisia toisistaan; täydellisen kilpailun markkinoilla näin 
ei ole. Oligopolistisilla markkinoilla yritysten täytyy siis käyttäytyä strategisesti 
(O’Sullivan & Sheffrin, 2001, s. 251). Monopolistisen kilpailun tilanteessa useat toi-
mijat myyvät jossain määrin samanlaisia tuotteita, mutta ne eivät ole täysin identtisiä. 
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Monopolistisen kilpailun markkinoilla jokaisella yrityksellä on monopoli valmista-
massaan tuotteessa, mutta monet muut yritykset valmistavat samankaltaisia tuotteita 
ja kilpailevat samoista asiakkaista. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 319–320.) 
Pekkarisen ja Sutelan (2005, s. 88) mukaan oligopoli on tosielämässä usein esiintyvä 
ja verrattain vakaa markkinamuoto. Koska oligopolistisilla markkinoilla toimii vain 
pieni ryhmä myyjiä, yksi oligopolin avainominaisuuksista on ristiriita yhteistyön ja 
oman edun tavoittelemisen välillä. Oligopolistien olisi viisainta tehdä yhteistyötä ja 
käyttäytyä monopolistin tavoin - tuottaa vain pieni määrä ja hinnoitella tuote selvästi 
rajakustannuksia kalliimmaksi. Mutta koska oligopolistia kiinnostaa viime kädessä ai-
noastaan oma liikevoitto, syntyy voimakkaita yhteistyötä haittaavia kannustimia. 
(Mankiw & Taylor, 2006, s. 321.) 
Mankiwin ja Taylorin (2006, s. 323) mukaan oligopolin toimijoiden välistä sopimusta 
tuotantovolyymeistä ja hinnoittelusta kutsutaan kolluusioksi ja kolluusioon osallistu-
via toimijoita kartelliksi. Kartellitapauksessa markkinoilla vallitsee käytännössä mo-
nopoli. Kartelliin osallistujien täytyy sopia paitsi kokonaistuotantovolyymistä, myös 
yksittäisten jäsenten osuuksista kokonaistuotannossa: jokainen kartellin jäsen haluaisi 
mahdollisimman suuren markkinaosuuden, sillä tuotto kasvaa samassa suhteessa. 
Vaikka teoriassa oligopolistit haluaisivat muodostaa kartelleja ja ansaita monopoli-
tuottoja, käytännössä se ei ole usein mahdollista. Kilpailulait kieltävät kartellitoimin-
nan yhteiskunnallisen edun nimissä ja usein kartellin sisäinen kiistely markkinaosuuk-
sien sekä tuottojen jaosta tekee yhteistyön mahdottomaksi. 
Kahden toimijan oligopoli, eli duopoli, on yksinkertaisin oligopolin muoto. Jos duo-
polin osapuolet pyrkivät ajamaan omaa etuaan ilman kolluusiota, kokonaistuotantovo-
lyymi kasvaa suuremmaksi, myyntihinta asettuu alemmaksi ja duopolistien tuotto pie-
nemmäksi kuin monopolissa. Vaikka tuotantovolyymi asettuukin korkeammalle kuin 
monopolitilanteessa, se ei vastaa täydellisen kilpailun tilannetta. Duopolistit päätyvät 
niin kutsuttuun Nashin tasapainotilaan, jossa toistensa kanssa vuorovaikuttavat talou-
delliset toimijat valitsevat toimintastrategiansa sen perusteella, minkälaiset strategiat 
kilpakumppanit ovat valinneet. Kun kukaan toimijoista ei voi saavuttaa parempaa lop-
putulosta muuttamalla strategiaansa, Nashin tasapainotila on syntynyt. (Mankiw & 
Taylor, 2006, s. 321–324.) Dixon (1988, s. 128) tosin muistuttaa, että jos kilpailevat 
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yritykset pelaavat niin sanottua duopolipeliä useammin kuin kerran tai markkinoilla 
vallitsee epätäydellinen tieto (imperfect information), Nashin tasapainotilan teoria ei 
enää päde sellaisenaan. 
Mankiwin ja Taylorin (2006, s. 324) näkemyksen mukaan oligopolin osapuolten olisi 
tehokkainta tehdä yhteistyötä saavuttaakseen monopolia vastaava lopputulos. Käytän-
nön tasolla oligopolistit tavoittelevat omaa etuaan eivätkä päädy monopolitilanteeseen 
ja yhteisen tuoton maksimoimiseen. Jokaisella oligopolin osapuolella on suuri houku-
tus kasvattaa tuotantovolyymiä ja näin vallata suurempi markkinaosuus. Toimimalla 
tällä tavalla, kokonaistuotantovolyymi kasvaa ja samalla tuotteen myyntihinta laskee, 
mutta oligopolitilanne ei yleensä johda täydelliseen kilpailuun. Oligopolistit ymmär-
tävät, että tuotantovolyymin kasvu johtaa myyntihinnan laskuun, joten tuotantomää-
rien kasvattaminen kannattaa lopettaa ennen kuin myyntihinta ja rajakustannukset 
asettuvat samalle tasolle. Lopputuloksena kartellittomassa oligopolissa tuotantovo-
lyymi on korkeampi kuin monopolissa, mutta matalampi kuin täydellisen kilpailun ti-
lanteessa, myyntihinnan käyttäytyessä päinvastoin. 
Jos oligopolin toimijat eivät muodosta kartellia, heidän täytyy itse päättää tuotantovo-
lyyminsä. Päätökseen vaikuttaa sekä tuotantovaikutus että hintavaikutus. Tuotantovai-
kutus tarkoittaa, että useampien yksiköiden myyminen vallitsevalla hintatasolla kas-
vattaa yrityksen tuottoa. Tämä johtuu siitä, että oligopolissa myyntihinta on suurempi 
kuin rajakustannus. Hintavaikutus puolestaan tarkoittaa sitä, että tuotantomäärien li-
sääminen lisää myynnin kokonaismäärää, mikä laskee myyntihintaa ja yksikkökoh-
taista tuottoa. Jos tuotantovaikutus on suurempi kuin hintavaikutus, kannattaa lisätä 
tuotantoa. Jos hintavaikutus on suurempi, tuotantoa ei kannata lisätä, vaan vähentää. 
Jokainen oligopolin toimija lisää tuotantoa, kunnes kyseiset vaikutukset ovat tasapai-
nossa. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 326.) 
Mankiw ja Taylor (2006, s. 326) valottavat teoksessaan, miten oligopolin koko vaikut-
taa markkinatilanteeseen. Mitä suurempi määrä oligopolissa on toimijoita, sitä vä-
hemmmän yksittäinen yritys on huolissaan omien toimiensa vaikutuksesta markkinan 
yleiseen hintatasoon. Kun oligopolin koko kasvaa, hintavaikutuksen merkitys piene-
nee ja lopulta katoaa kokonaan, jolloin jäljelle jää ainoastaan tuotantovaikutus. Tässä 
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tapauksessa jokainen oligopolin toimija kasvattaa tuotantoaan niin kauan kuin myyn-
tihinta on korkeampi kuin rajakustannus. Mitä suuremmaksi oligopoli kasvaa, sitä 
enemmän se alkaa muistuttaa vapaan kilpailun tilannetta: myyntihinta lähestyy raja-
kustannusta ja tuotantomäärät lähestyvät yhteiskunnallisesti tehokasta tasoa. 
2.4 Monopolistinen kilpailu 
Monopolistinen kilpailu asettuu markkinarakenteena täydellisen kilpailun ja monopo-
lin välimaastoon, ja kuvaa Mankiwin ja Taylorin (2006, s. 348) mukaan monilla toi-
mialoilla vallitsevaa markkinatilannetta. Monopolistisessa kilpailussa on kolme oleel-
lista elementtiä: markkinoilla on useita toimijoita, tuotteet ovat differentioituja ja 
markkinoille on vapaa pääsy. Näin ollen useat yritykset kilpailevat samoista asiak-
kaista, toimijoiden tuotteet eroavat toisistaan ainakin jonkin verran ja markkinoille 
pääsy sekä sieltä poistuminen on vapaata kaikille. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 347–
348.) 
Yhtäältä, monopolin tavoin, monopolistisen kilpailun markkinoilla toimivat voivat 
hinnoitella tuotteensa rajakustannuksia korkeammaksi, mutta vapaan kilpailun mark-
kinoiden tavoin toimijoiden suuri määrä ja vapaa markkinaliikkuvuus ajavat liikevoit-
toja kohti nollaa. Monopolistisella kilpailulla ei kuitenkaan ole kaikkia vapaan kilpai-
lun toivottuja ominaisuuksia, koska se jättää toimijoille mahdollisuuden sisällyttää 
myyntihintaansa ylimääräisen rajakustannukset ylittävän marginaalin. Sen lisäksi yri-
tysten lukumäärä ja sen seurauksena tuotteiden moninaisuus voi olla joko liian suuri 
tai liian pieni, jotta markkinat järjestyisivät tehokkaasti. (Mankiw & Taylor, 2006, s. 
358–359.) Gillespien (2007, s. 184) mukaan myös monopolistisen kilpailun markki-
noilla vallitsee klassinen lainalaisuus; nostamalla hintoja yritys menettää asiakkaita 
kilpailijoille ja laskemalla hintoja yritys voittaa kilpailijoiden asiakkaita itselleen. 
Mankiw ja Taylor (2006, s. 348) tekevät oligopolin ja monopolistisen kilpailun välistä 
vertailua esitellessään epätäydellisen kilpailun markkinarakenteita. Oligopoli poik-
keaa vapaan kilpailun markkinoista toimijoiden vähyyden osalta, jolloin kilpailu 
markkinoilla harvenee ja toimijoiden välisen strategisen vuorovaikutuksen merkitys 
kasvaa. Vastaavasti monopolistisen kilpailun tapauksessa markkinoilla on useita 
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markkinan kokoon suhteutettuna pieniä toimijoita, mutta tilanne poikkeaa vapaan kil-
pailun ideaalista tuotteiden differentioimisen suhteen. O’Sullivan ja Sheffrin (2001, s. 
245) määrittelevät tärkeimmiksi differentiointikeinoiksi muun muassa tuotesuunnitte-
lun, palvelun tason, sijainnin ja imagon. 
Mankiwin ja Taylorin (2006, s. 359) mukaan monopolistisen kilpailun toimijat joutu-
vat mainostamaan markkinarakenteelle ominaisen tuotedifferentioinnin takia. Heidän 
mielestään mainostaminen manipuloi jossain määrin kuluttajien mieltymyksiä, edistää 
irrationaalista brändiuskollisuutta ja haittaa kilpailua, mutta laajemmassa mittakaa-
vassa voidaan ajatella, että mainostaminen antaa kuluttajille tietoa, vakiinnuttaa luo-
tettavia ja laadukkaita brändejä sekä toimii kilpailua edistävänä tekijänä. Mainosta-
mista ja brändejä kritisoivat katsovat, että yritykset käyttävät hyväksi kuluttajien irra-
tionaalisuutta ja täten haittaavat vapaata kilpailua. Mainostamista ja brändejä puolus-
tavat ajattelevat yritysten jakavan mainosten kautta tietoa tuotteistaan, mikä johtaa ko-




3 AIRBUS VS. BOEING 
Tässä luvussa tarkastelen Airbusin ja Boeingin välistä duopolitilannetta tieteellisen 
kirjallisuuden, viimeaikaisten ilmailu-uutisten, sekä molemmilta lentokonevalmista-
jilta kerätyn statistiikan pohjalta. Aluksi kerron yritysten ja toimialan historiasta, jonka 
jälkeen analysoin lentokoneteollisuuden erityispiirteitä sekä kilpailudynamiikkaa. Lo-
puksi käsittelen Airbusin ja Boeingin nykytilannetta ja tulevaisuuden näkymiä muun 
muassa yhtiöiden vuoden 2018 tilaus- ja toimitustilastojen valossa. 
3.1 Historia 
1920- ja 1930-lukujen aikana Euroopassa ja Yhdysvalloissa oli useita lentokoneval-
mistajia, mutta ne olivat kaikki pieniä ja suurin osa oli huonosti rahoitettuja, joten yk-
sikään ei hallinnut markkinoita. Kysyntä oli erittäin rajallista ja lentokoneet valmistet-
tiin usein yksittäin, eikä niinkään liukuhihnatyönä. Tilanne muuttui dramaattisesti toi-
sen maailmansodan aikana, kun lentokoneita alettiin valmistaa suuria määriä ilmavoi-
mien tarpeisiin. Samalla myös koneiden teknologinen kehitys kiihtyi merkittävästi. 
Sodanjälkeisinä vuosina niin yhdysvaltalaiset kuin eurooppalaisetkin lentokoneval-
mistajat pyrkivät hyödyntämään tätä teknologista kehitystä myös kaupallisten ilma-
alusten tuotantoon. Erityisesti eurooppalaiset valmistajat toivat aggressiivisesti suih-
kumoottoritekniikkaa kaupallisiin lentokoneisiin ja ensimmäiset liikennesuihkukoneet 
valmistuivat 1950-luvulla. (Olienyk & Carbaugh, 1999, s. 62–63.) 
Olienykin ja Carbaugh’n (1999, s. 63–64) mukaan lentokoneiden kysyntä kasvoi ta-
saisesti ja samalla toimialan tuotantomallien rakenteet muuttuivat oleellisesti. Lento-
koneteollisuus kehittyi hiljalleen toimialaksi, jolle ominaista on suuret mittakaavaedut, 
jyrkät oppimiskäyrät, valtavat tutkimus- ja tuotekehityskustannukset, suuret kokonais-
kustannukset, sekä teknologiakeskeisyys. Toiminnan pitkäjänteisyys muodostui oleel-
liseksi tekijäksi, sillä uuden liikennesuihkukoneen kehittäminen kestää kokonaisuu-
dessaan tyypillisesti vähintään kymmenen vuotta ja vaatii miljardeja dollareita. Kun 
testiperiodi on saatu valmiiksi ja varsinainen tuotanto alkaa, yksikkökustannukset voi-
daan saada kohtuulliselle tasolle, sillä tuotantotehokkuus paranee edetessä oppimis-
käyrällä. Nykyisellään yhtä lentokonemallia täytyy myydä vähintään 600 kappaletta, 
jotta saavutetaan kriittinen piste kustannusten osalta. 
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Lentokoneteollisuuden kustannusrakenteen muuttuessa yhä syklisemmäksi, toimijoi-
den määrä väheni hiljalleen, useimmiten fuusioiden ja konsolidaatioiden seurauksena. 
1970-luvun alussa Yhdysvalloissa oli enää kolme yritystä, jotka hallitsivat maailman-
laajuisia markkinoita: Boeing, McDonnell Douglas ja Lockheed. Koventunut kilpailu 
pakotti Lockheedin lopettamaan kaupallisten ilma-alusten valmistamisen vuonna 1981 
ja Boeingista tuli ainoa amerikkalainen toimija, kun se osti eloonjäämiskamppailua 
käyvän McDonnell Douglasin vuonna 1997. (Olienyk & Carbaugh, 1999, s. 64.) 
Kienstra (2012, s. 572–574) valottaa artikkelissaan Boeingin historiaa. William Ed-
ward Boeing perusti Pacific Aero Products Companyn Seattlessa vuonna 1916 ja 
vuotta myöhemmin yrityksestä tuli Boeing Airplane Company. Boeingin alkuperäinen 
menestys lentokonevalmistajana syntyi sotilaskoneiden saralla, mutta yritys sai jalan-
sijaa siviili-ilmailun markkinoilla 1950-luvulla kehittämällä ensimmäisen amerikka-
laisen kaupallisen suihkukoneen, Boeing 707:n. Nykyään Boeing on käytännössä ai-
noa yhdysvaltalainen liikenneluokan lentokoneiden valmistaja ja on maailman suurin 
vientiyritys. Boeing on lisäksi maailman toiseksi suurin puolustusalan yritys, suurim-
pana tuotekategorianaan sotilaslentokoneet. 
Sodanjälkeinen muuttuva lentokoneteollisuus johti myös useiden eurooppalaisten toi-
mijoiden fuusioitumiseen ja konsolidaatioon. Tästä kehityssuunnasta huolimatta eu-
rooppalaiset yritykset eivät pystyneet saavuttamaan merkittävää asemaa toimialalla. 
Euroopassa vallinnut nationalismi sekä kansainvälisen kaupan esteet pakottivat yrityk-
set toimimaan lähinnä kotimarkkinoillaan ja sen seurauksena toimijat eivät saavutta-
neet riittävän suuria tuotannon mittakaavaetuja. Myöskään yksittäisten eurooppalais-
ten valtioiden budjetit eivät olleet tarpeeksi suuria, jotta toimijat olisivat saaneet mer-
kittävää hyötyä ilmavoimien tutkimuksesta ja tuotekehityksestä, toisin kuin Yhdysval-
loissa. Vallitsevassa tilanteessa eurooppalaisten yritysten oli mahdotonta ylittää jatku-
vasti kasvavat markkinoille pääsyn esteet. (Olienyk & Carbaugh, 1999, s. 64–65.) 
Olienykin ja Carbaugh’n (1999, s. 65) mukaan 1960-luvulla Euroopan poliittiset joh-
tajat alkoivat keskittyä ainoaan järkeväksi havaittuun vaihtoehtoon – resurssien yhdis-
tämiseen ja ylikansalliseen hankkeeseen, jolla voitaisiin kilpailla amerikkalaista mo-
nopolia vastaan kansainvälisessä lentokoneteollisuudessa. Kyseisen hankkeen myötä 
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Airbus perustettiin vuonna 1970 neljän eurooppalaisen lentokonevalmistajan yhteen-
liittymänä, jotka olivat ranskalainen French Aérospatiale-Matra 37,9 % omistusosuu-
della, saksalainen DaimlerChrysler Aerospace niin ikään 37,9 % omistusosuudella, 
brittiläinen BAE Systems 20 % omistusosuudella, sekä espanjalainen CASA 4,2 % 
omistusosuudella. (Tong & Tong, 2003, s. 28–29.) Kienstra (2012, s. 575) valottaa 
artikkelissaan vuosien 2001–2004 tapahtumia, jolloin Airbusin organisaatio koki mer-
kittäviä muutoksia ja neljästä edellä mainitusta itsenäisestä kumppaniyrityksestä tuli 
Airbus SAS:n kokonaan omistamia tytäryhtiöitä. Airbus SAS oli tuolloin 80 prosent-
tisesti European Aeronautic Defense and Space Companyn (EADS) omistuksessa ja 
20 prosenttisesti BAE Systemsin omistuksessa, kunnes vuonna 2006 EADS osti loput 
20 % BAE Systemsiltä ja teki Airbusista EADS:n alaisen osaston. 
Airbus on onnistunut valmistamaan laadukkaita ja luotettavia lentokoneita sekä myy-
mään niitä kilpailukykyisin hinnoin 1970-luvulta lähtien. Ensimmäinen Airbusin lii-
kennesuihkukone A300 oli keskipitkän kantaman laajarunkokone, joka lensi ensim-
mäisen koelentonsa vuonna 1972. Sitä markkinoitiin aggressiivisesti maailmanlaajui-
sesti ja 1970-luvun loppupuolella A300:n menestys oli luonut Airbusille jalansijaa toi-
mialalla. Yrityksen johdossa ymmärrettiin, että selviytyäkseen pitkällä tähtäimellä, 
myös Airbusin olisi seurattava Boeingin esimerkkiä ja tarjottava asiakkailleen yksit-
täisen lentokoneen sijasta kokonaista koneperhettä. Boeing oli saavuttanut uskolli-
suutta asiakkaidensa keskuudessa tarjoamalla useita eri kokoluokan lentokonemalleja, 
joilla on tiettyjä yhteisiä piirteitä ja ominaisuuksia. Yksinomaan Boeingin valmista-
malla laivastolla operoivat lentoyhtiöt pystyivät pienentämään koulutus- ja huoltokus-
tannuksia ja sitä kautta parantamaan tehokkuutta. Samalla koneperhestrategia tuo Bo-
eingille suojaa, mikäli se menettää markkinaosuutta minkä tahansa yksittäisen koko-
luokan osalta sekä antaa mahdollisuuden jakaa tutkimus- ja tuotekehityskustannuksia 
koko koneperheen leveydelle. (Olienyk & Carbaugh, 1999, s. 66–67.) 
Olienyk ja Carbaugh (1999, s. 67) kuvailevat kuinka Airbus aloitti koneperheensä ra-
kentamisen 1980-luvulla julkistamalla A310:n, joka oli pidennetty versio A300-ko-
neesta, sekä A320:n, täysin uuden 150-paikkaisen lyhyen kantaman liikennekoneen. 
A320 oli suunniteltu kilpailemaan suoraan Boeing 737:n ja McDonnell Douglas DC-
9:n kanssa ja osoittautui jättimäiseksi kaupalliseksi menestykseksi. Seuraavaksi Air-
bus kehitti hieman lyhyemmän (A319) ja hieman pidemmän (A321) version A320-
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mallista, sekä täydensi 1990-luvulla koneperhettään A330 ja A340 kaukokoneilla, 
jotka oli suunniteltu kilpailemaan suoraan Boeingin 747, 767 ja 777 laajarunkokonei-
den kanssa. A318, vielä hieman typistetympi versio A319-mallista, kehitettiin myös 
1990-luvulla vastaamaan Boeingin 717:n kokoluokan kysyntään (Olienyk & Car-
baugh, 1999, s. 77). Matlackin, Holmesin, Reedin ja Dawsonin (2001, s. 52) mukaan 
Airbus kasvatti vuosina 1996–2000 markkinaosuuttaan yli 100-paikkaisten matkusta-
koneiden kategoriassa 21 prosentista lähes 50 prosenttiin menestyneen koneperhestra-
tegiansa johdosta. 2000-luvulla Airbus on kehittänyt kaksi uutta mallia: valtavan 
A380:n ohittamaan Boeingin 747 maailman suurimpana matkustajakoneena, sekä vii-
meisintä teknologista kehitystä edustavan A350-koneen kilpailemaan Boeingin uuden 
787 Dreamlinerin kanssa (Kienstra, 2012, s. 577–578). 
3.2 Toimiala 
Kaupallisten yli 100-paikkaisten lentokoneiden valmistamisessa vallitsee Olienykin ja 
Carbaugh’n (1999, s. 74) mukaan duopoli ja koska viimeiset varteenotettavat kilpaili-
jat lopettivat toimintansa 1990-luvulla, markkinaosuudesta taistelevat yksinomaan Bo-
eing ja Airbus. Tällaisessa kahden toimijan kilpailussa epäonnistumisen pelkoa koros-
taa tieto siitä, että virhe voi antaa vastapuolelle etulyöntiaseman vuosiksi eteenpäin 
(Strategic Direction, 2006a, s. 8). Olienyk ja Carbaugh ja (1999, s. 79) huomauttavat 
että valtavat markkinoille pääsyn esteet, merkittävät mittakaavaedut, sekä rajallinen 
lentokoneiden kysyntä muovaavat luonnostaan toimialaa duopolin suuntaan, etenkin 
kun valtiolliset toimijat haluavat estää monopolitilanteen syntymisen. Joidenkin arvi-
oiden mukaan Boeingin monopoli johtaisi jopa 40 prosentin korotukseen liikennelen-
tokoneiden hinnoissa (Strategic Direction, 2006a, s. 9). 
Useat tekijät vaikuttavat lentokoneteollisuuden kilpailudynamiikkaan. Tongin ja Ton-
gin (2003, s. 31) mukaan kaupallisen ilma-aluksen kehittämiskustannukset ovat valta-
vat, jolloin koneita täytyy myydä suuri määrä ennen kuin saavutetaan kriittinen piste. 
Lentokoneiden valmistamiseen liittyy myös jyrkkä oppimiskäyrä. Suuremman mark-
kinaosuuden omaava valmistaja etenee oppimiskäyrällä nopeammin kuin kilpailijat ja 
pienentyneistä kustannuksista muodostuu edelleen lisää kilpailuetua. Liikennelento-
koneiden kysyntä on erittäin epävakaata: nousukaudella kysyntä ylittää tarjonnan ja 
vastaavasti laskusuhdanteessa kysyntää ei ole juuri lainkaan. Kaiken edellä mainitun 
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lisäksi ilmailuviranomaiset kohdistavat valmistajille jatkuvasti kovenevaa painetta 
sääntelyn ja turvallisuusvaatimusten muodossa. Nyrkkisääntönä valmistajien täytyy 
myydä noin 600 lentokonetta ennen kuin kyseinen malli alkaa tuottaa voittoa ja koska 
kysyntä vaihtelee merkittävästi yleisen taloustilanteen mukaan, kestää kriittisen pis-
teen saavuttamisessa tyypillisesti noin kymmenen vuotta. Toisin sanoen, pienikin 
virhe tai epäonnistuminen koituu vääjäämättä hyvin kalliiksi. (Strategic Direction, 
2006a, s. 8.) 
Ilmailuala on kauttaaltaan monimutkainen pelikenttä, jossa konkurssiin menneitä yri-
tyksiä nouseekin yllättäen takaisin kilpailuun, lentolippujen hinnat voivat laskea 
vaikka öljyn hinta nousee ja menestyksekkäimmät toimijat tekevät tuntuvia voittoja 
huonossakin markkinatilanteessa. (Strategic Direction, 2006b, s. 35.) Hyvin harva toi-
miala on yhtä epävakaa kuin lentokoneteollisuus tai lentoyhtiötoiminta, sillä ilmai-
lussa on niin monia ulkoisia tekijöitä joita ei voi hallita ja jotka vaikuttavat merkittä-
västi markkinatilanteeseen (Strategic Direction, 2004, s. 7). Olienykin ja Carbaugh’n 
(1999, s. 72) mukaan kaupallisen lentokoneteollisuuden syklinen luonne johtaa suur-
ten voittojen ja katastrofaalisten tappioiden vuorovaihteluun. Maailmantalouden hei-
lahtelut ja kriisit, kuten esimerkiksi suuret muutokset raakaöljyn hinnassa, vaikuttavat 
suoraan lentokoneiden kysyntään, sillä polttoainekulut kattavat tyypillisesti noin 15 % 
lentoyhtiöiden kokonaiskustannuksista (Strategic Direction, 2006b, s. 33). 
Yleisen näkemyksen mukaan lentoliikenne kolminkertaistuu seuraavien vuosikym-
menten aikana, mutta Airbus ja Boeing ovat eri mieltä siitä, mihin suuntaan toimialan 
trendit kehittyvät. Boeing on painottanut viime vuosien strategiassaan pienempiä len-
tokoneita, sillä he uskovat että sääntelyn purkaminen kääntää liikennettä pois suurista 
solmukohtalentokentistä. Airbusin näkemyksen mukaan sääntelyn purkaminen tuo li-
sää liikennettä solmukohtakentille, jolloin syöttöliikenneoperoinnista tulee yhä hou-
kuttelevampaa ja kustannustehokkaampaa. (Strategic Direction, 2006a, s. 9–10.) Bo-
eing arvelee, että vuonna 2025 liikennesuihkukoneiden määrä maailmanlaajuisesti 
ylittää 36 000 kappaletta, rahtilentoliikenteen odotetaan kolminkertaistuvan seuraa-
vina vuosikymmeninä ja samalla rahtikaluston pitäisi kaksinkertaistua. Merkittävää 
kasvua odotetaan myös pienten liikelentokoneiden ja sotilaskoneiden määrissä (Stra-
tegic Direction, 2008, s. 17.) 
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On mielenkiintoista nähdä, mitkä tekijät vaikuttavat eniten ilmailualan tulevaisuuteen. 
Toimialan keskinäinen kilpailu, muiden liikennemuotojen tuoma paine, teknologinen 
innovaatio, polttoaineen hinta ja asiakaskunnan suhtautuminen ympäristöasioihin ovat 
kaikki oleellisia tekijöitä alalla. (Strategic Direction, 2008, s. 18.) Myös monien po-
tentiaalisten asiakkaiden, eli pääasiassa lentoyhtiöiden heikko taloudellinen tilanne on 
merkittävä huolenaihe kummallekin lentokonevalmistajalle (Strategic Direction, 
2004, s. 8). Yhtä asiaa voidaan kuitenkin pitää verrattain varmana: sekä Airbus että 
Boeing voivat tulevaisuudessakin tukeutua ulkoiseen apuun ja tukeen, sillä kahden 
toimijan alalla kilpailun ylläpitäminen on elintärkeää järkevän hintatason ja tulevai-
suuden innovaatioiden varmistamiseksi (Strategic Direction, 2007, s. 13). 
3.3 Nykypäivä 
Lewis’n ja Loebbakan (2008, s. 149) mukaan vuosien 1980 ja 1990 välillä Boeing ja 
McDonnell Douglas toimittivat 87 % kaikista myydyistä kaupallisista lentokoneista. 
Airbusia ei pidetty varteenotettavana kilpailijana alun käynnistymisvaikeuksien takia, 
mutta yhtiö alkoi saada jalansijaa markkinoilta 1980-luvun lopussa. Tilanne on sittem-
min muuttunut merkittävästi, sillä Airbus on säännöllisesti pärjännyt kilpailijaansa pa-
remmin ja triplannut markkinaosuutensa vuoden 1995 tasoon verrattuna. (Strategic 
Direction, 2007, s. 11.) Airbus sai Boeingia enemmän tilauksia neljänä viidestä vuo-
desta 2000–2004 välisenä aikana ja vuonna 2004 Airbus myös toimitti ensimmäistä 
kertaa historiassaan enemmän lentokoneita kuin kilpailijansa (Strategic Direction, 
2006a, s. 8–9). 
Tongin ja Tongin (2003. s. 29–30) mukaan Airbusin strategiaa ohjaa neljä periaatetta. 
Airbus yrittää ennakoida markkinan kehittymistä ja tyydyttää asiakkaidensa tarpeet 
kuuntelemalla tarkasti lentoyhtiöiden, matkustajien ja lentäjien mielipiteitä. Yhtiö ha-
luaa myös innovoida jatkuvasti uskaliailla uusilla ideoilla, materiaaleilla, tomintamal-
leilla ja teknologioilla. Airbus pyrkii maksimoimaan lentoyhtiöiden tuotot lisäämällä 
matkustusmukavuutta ergonomian, hiljaisuuden, sujuvuuden ja tilavuuden kautta. Li-
säksi yhtiö kehittää koneperheitä, joissa on samanlaiset tai vähintäänkin samankaltai-
set ohjaamot ja lennonhallintalaitteet, mikä johtaa alentuneisiin koulutuskustannuk-
siin, tehokkaampaan lentävän henkilöstön käyttöön, lentäjän näkökulmasta joustavam-
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paan operointiin ja kokonaisuudessaan pienempiin operointikustannuksiin lentoyhti-
ölle. Lisäksi Airbusilla on käytössään kolme tehokasta myyntitaktiikkaa: suuret alen-
nukset listahinnoista, pienet ennakkomaksut, sekä ostajalle kattavat mahdollisuudet 
peruuttaa kauppa. 
Tong ja Tong (2003, s. 31) kertovat kuinka sekä Boeing että Yhdysvaltain hallinto 
ovat useaan otteeseen väittäneet Airbusin saaneen epäreilua kilpailuetua miljardien 
dollarien eurooppalaisista valtionavuista. Väitteiden mukaan nämä apurahat ovat an-
taneet Airbusille mahdollisuuden myydä lentokoneitaan kohtuuttoman pienillä hin-
noilla ja kuitata samalla tutkimus- ja tuotekehityskustannuksiaan. Airbusin mukaan 
menestys johtuu puhtaasti paremmista tuotteista sekä strategioista ja vastaavasti Air-
bus on usein huomauttanut Boeingin saaneen Yhdysvalloilta valtionapua jo vuosia. 
Boeingin mukaan edellä mainitut avustukset mahdollistivat Airbusille viiden uuden 
lentokonemallin julkistamisen kymmenvuotisella ajanjaksolla, jonka kuluessa Boeing 
pystyi lanseeraamaan ainoastaan yhden uuden konetyypin. Boeing on kuitenkin joutu-
nut vastentahtoisesti myöntämään, että paremmat tuotekehitys- ja tuotantoprosessit 
ovat olleet avaintekijöitä, joiden avulla Airbus on pystynyt kehittämään ja valmista-
maan lentokoneita kustannustehokkaammin. (Strategic Direction, 2006a, s. 9.) 
Boeing on reagoinut Airbusin aiheuttamaan uhkaan muokkaamalla omia prosessejaan 
leantuotannon suuntaan ja inspiraatiota on haettu muun muassa Toyotan tuotantopro-
sesseista. Muutosten seurauksena toiminnan tehokkuus on parantunut ja lentokoneiden 
kokoaminen on nyt strukturoitua ja virtaviivaistettua. Sen lisäksi yhtiö auttaa nykyään 
asiakkaitaan myymään vanhoja koneitaan uusien tieltä ja sisäisen byrokratian karsimi-
nen on johtanut joustavamman myyntiorganisaation kehittymiseen. (Strategic Direc-
tion, 2006a, s. 9.) 
Viime vuosina sekä Airbus että Boeing ovat olleet kiinnostuneita myös pienemmistä 
liikennesuihkukoneista. Airbusin verkkosivuilla (2018) kerrotaan yhtiön ryhtyneen 
kanadalaisen Bombardierin kanssa yhteishankkeeseen hankkimalla heinäkuun 2018 
alussa 50,01 % omistuksen Bombardierin C-sarjan tuotannosta, minkä seurauksena 
koneet uudelleenbrändättiin Airbus A220 nimellä. Vastaiskuna Boeing ilmoitti neljä 
päivää myöhemmin lehdistötiedotteessaan (2018) aloittavansa brasilialaisen Em-
24 
 
braerin kanssa yhteishankkeen, jonka myötä 80 % Embraerin siviili-ilmailuliiketoi-
minnasta siirtyy Boeingin omistukseen. Tilanne kuvaa osuvasti valmistajien välistä 
kädenvääntöä ja jatkuvaa pelkoa siitä, että kilpailija saavuttaa suuremman markkina-
osuuden millä tahansa osa-alueella. 
 
Kuvio 1. Airbus tilaukset ja toimitukset 2018 (https://www.airbus.com/aircraft/market/orders-
deliveries.html). 
Kilpailu Airbusin ja Boeingin välillä on ollut varsin tasaväkistä 1990-luvulta lähtien 
ja vuosi 2018 ei ollut poikkeus. Yllä olevan kuvion 1 statistiikka osoittaa Airbusin 
toimittaneen kyseisenä vuonna 800 lentokonetta, uusia tilauksia yhtiö sai 747 kappa-
letta ja tilauskanta (backlog) kasvoi 7577 koneeseen. Vastaavasti Boeing ilmoitti verk-
kosivuillaan (2018) toimittaneensa 806 lentokonetta, uusia tilauksia tehtiin 893 kap-
paletta ja tilauskannassa oli 5873 konetta. Vuoden 2018 suurin ero valmistajien välillä 
oli tilauskannoissa, mikä selittyy varmasti osittain Tongin ja Tongin (2003, s. 30) mai-




Airbusin toimitusjohtaja Tom Enders ilmoitti helmikuussa lehdistötiedotteessa (2019) 
yhtiön lakkauttavan A380-mallin tuotannon heikon kysynnän vuoksi vuoteen 2021 
mennessä. Airbus A380 suunniteltiin aikanaan syrjäyttämään Boeing 747 ja siksi pää-
tös tuotannon alasajosta asettuu Airbusin kannalta hieman noloon ajankohtaan. Boeing 
747-malli nimittäin juhli helmikuussa 2019 50-vuotista taivaltaan ja jatkaa edelleen 
suosituimpana kokoluokkansa liikennekoneena. On vielä liian aikaista sanoa miten 
A380 lakkauttaminen ja sen aiheuttamat potentiaaliset tappiot vaikuttavat Airbusin ja 
Boeingin väliseen kilpailutilanteeseen sekä liikennekoneiden hintakehitykseen. Joka 
tapauksessa A380 poistuminen markkinoilta jättää ainakin tällä hetkellä Boeingille 
monopolin noin 500-paikkaisten jumbo-kokoluokan koneiden markkinoilla. 
Boeingin kannalta merkittäväksi huolenaiheeksi on muodostumassa 737 MAX -vari-
anttien luotettavuus ja turvallisuus. Ensimmäinen 737 MAX 8 toimitettiin kaupalliseen 
käyttöön toukokuussa 2017 ja alle kahdessa vuodessa kyseiselle mallille on tapahtunut 
jo kaksi lukuisia ihmishenkiä vaatinutta onnettomuutta. Ensimmäinen konetyypille 
sattunut lentoturma tapahtui Indonesiassa lokakuussa 2018, kun Lion Airin lento 
JT610 syöksyi mereen alkunousun aikana vain 13 minuuttia lentoonlähdön jälkeen. 
Yksi 189 kuolemaan johtaneen onnettomuuden pääsyistä oli MCAS-ohjausjärjestel-
män teknisen vian aiheuttama hallinnan menetys. (Lentoposti, 2018.) Maaliskuussa 
2019 Ethiopian Airlinesin 737 MAX 8 tuhoutui Etiopiassa hyvin samankaltaisissa olo-
suhteissa, kun lento ET302 syöksyi maahan alkunousun aikana kuusi minuuttia len-
toonlähdön jälkeen. Kaikki 157 koneessa ollutta menehtyivät. Alustavissa tutkimuk-
sissa kerätty lento- ja satelliittidata ovat osoittaneet vahvoja yhtäläisyyksiä lokakuun 
2018 onnettomuuteen ja sen seurauksena lukuisat ilmailuviranomaiset ovat asettaneet 
737 MAX -variantit käytännössä maailmanlaajuiseen lentokieltoon (Lentoposti, 
2019.) 
Viimeaikaiset tapahtumat ovat vetäneet huomiota myös Yhdysvaltain ilmailuhallinnon 
FAA:n toimintaan, jonka on syytetty antaneen Boeingille liikaa vastuuta 737 MAX -
varianttien tyyppihyväksyntäprosessissa, sillä menettelyllä saavutettu nopea markki-
noille pääsy katsottiin myös Yhdysvaltain kansalliseksi eduksi. 737 MAX:n kehitystyö 
oli yhdeksän kuukautta jäljessä aikataulusta ja kilpailevan Airbus A320neon aiheut-
tama paine sai syytösten mukaan myös Boeingin oikomaan turvallisuuskriittisissä tek-
nisissä ratkaisuissa, sekä lentäjille tarkoitetuissa koulutusmateriaaleissa. (Gates, 
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2019.) Tapahtumilla on epäilemättä merkittäviä vaikutuksia Boeingin liiketoimintaan 
ja 737 MAX -varianttien kysyntään, sillä lentoturmat vaikuttavat aina lentokoneval-
mistajan maineeseen, oli onnettomuuden juurisyy mikä hyvänsä. Nähtäväksi jää 




Tutkielman tavoitteena oli muodostaa tieteelliseen kirjallisuuteen pohjautuva koko-
naiskuva erilaisista markkinarakenteista sekä peilata sitä siviili-ilmailun lentokonete-
ollisuudessa vallitsevaan markkinarakenteeseen ja kilpailukenttään. Tutkimuskysy-
myksiä oli kaksi: mitkä ovat yleisimmät teoreettiset markkinarakenteet ja millainen 
markkinarakenne vallitsee yli 100-paikkaisten matkustajasuihkukoneiden lentokone-
teollisuudessa kirjoitushetkellä. Yleisimmät markkinarakenteet voidaan jakaa neljään 
kategoriaan, ääripäinä vapaa kilpailu ja monopoli sekä niiden välimaastossa oligopoli 
ja monopolistinen kilpailu. Yli 100-paikkaisten matkustajasuihkukoneiden osalta len-
tokoneteollisuudessa vallitsee Airbusin ja Boeingin välinen oppikirjamainen duopoli. 
Toimialan kompleksisuudesta johtuen alalle on muodostunut useita markkinoille pää-
syn esteitä ja jo toimialan luonne itsessään edesauttaa duopolitilanteen muodostumista. 
Boeing ja Airbus ovat kaksistaan dominoineet yli 100-paikkaisten matkustajakoneiden 
markkinoita jo 1990-luvulta lähtien, eikä tilanteeseen ole odotettavissa muutosta aina-
kaan lähivuosina. Kilpailu on Airbusin ja Boeingin välillä edelleen tiukkaa, sillä kum-
pikin pitää tällä hetkellä noin 50 prosentin markkinaosuutta hallussaan. Kaupallisten 
ilma-alusten hintakehityksen kannalta tasainen kilpailutilanne on toivottava, sillä asi-
antuntija-arvioiden mukaan monopolitapauksessa lentokoneiden hinnat nousisivat 
merkittävästi. 
Tässä tutkielmassa esitetty toimiala-analyysi on luonnollisesti vain pintaraapaisu mo-
nimutkaisesta lentokoneteollisuudesta osana laajempaa ilmailualaa. Spesifien toi-
mialan prosessien ja yritysten analysoiminen nostaisi esiin lukemattomia tutkimusai-
heita ja -kysymyksiä monen eri tieteenalan näkökulmasta, korostaen edelleen toi-
mialan monisyistä ja monitieteellistä luonnetta. Tapaustutkimusten tutkimusmenetel-
mänä ja kvalitatiivisen analyysin subjektiivisuus sisältävät aina omat ongelmansa tut-
kimuksen yleistettävyyden suhteen, mutta Airbusin ja Boeingin välinen kilpailutilanne 
on tosielämän esimerkeistä hyvin lähellä oppikirjamaista teoreettista duopolia. Pidän 
tämän tutkielman toimiala-analyysiä luotettavana kuvauksena tämänhetkisen kaupal-
lisen lentokoneteollisuuden vallitsevasta markkinarakenteesta sekä Airbusin ja Boein-
gin välisestä kilpailutilanteesta. 
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4.1 Tieteelliset johtopäätökset ja jatkotutkimusaiheet 
Tutkielmassani keskeisenä lähteenä markinnarakenteiden teoriasta toimi Mankiw’n ja 
Taylorin teos Economics vuodelta 2006. Täydensin lisäksi teoriatietoa useiden muiden 
taloustieteen oppikirjojen kautta. Markkinarakenteet ovat verrattain yksinkertaista ta-
loustieteen perusteoriaa ja eri tutkijoiden välillä vallitsi odotetusti laaja konsensus. 
Myöskään kymmenen Airbusin ja Boeingin välisestä kilpailutilanteesta kertovan tie-
teellisen artikkelin tuloksissa ei ollut suuria eroavaisuuksia, vaikka rivien välistä pystyi 
ainakin jossain määrin havaitsemaan yhtiöiden välistä kilpailuakin leimaavaa ”Yhdys-
vallat vastaan Eurooppa” -ajattelutapaa. Markkinarakenteiden teoria, ainakin duopolin 
osalta, vaikuttaisi Airbusin ja Boeingin tapauksessa vastaavan hyvin myös todelli-
suutta. Tämä antaa mielestäni lisää validaatiota teorialle ja osoittaa sen hyödyllisyyden 
myös käytännön työkaluna. Omat tutkimustulokseni tukevat vallitsevaa tieteellistä ja 
käytännöllistä näkemystä toimialan luonteesta. 
Kauppatieteiden näkökulmasta mielekkäitä jatkotutkimusaiheita ovat esimerkiksi, mi-
ten lentokonevalmistajan valinta vaikuttaa lentoyhtiön kustannusrakenteeseen, minkä-
laista hyötyä lentoyhtiö saa laivastonsa yhdenmukaistamisesta, mitkä asiat vaikuttavat 
eniten markkinaosuuksien muutoksiin lentokoneteollisuudessa ja miten lentokonete-
ollisuudessa vallitsevia markkinoille pääsyn esteitä pystyy hallitsemaan tai kiertä-
mään. 
4.2 Liikkeenjohdolliset johtopäätökset 
Lentokonevalmistajan näkökulmasta nykyisessä markkinatilanteessa oleellisinta on 
oman markkinaosuuden kasvattaminen tai vähintäänkin sen pitäminen ennallaan. Pie-
nikin lipsahdus tai virhe saattaa antaa kilpailijalle voimakkaan vipuvarren, jolla se pys-
tyy vääntämään itselleen lisää markkinaosuutta, mikä johtaa edelleen vipuvarren kas-
vamiseen ja markkinaosuuden lisääntymiseen itseään ruokkivan kierteen tavoin. 
Vaikka markkinoilla vallitsee duopoli, poikkeuksellisen aggressiivinen suurten panos-
ten kilpailu pitää hintatason järkevänä ja lentokonevalmistajat innovatiivisina. 
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Lentokoneteollisuuden loppukäyttäjä, eli lentoyhtiö, joutuu aina tavalla tai toisella te-
kemään valinnan Airbusin ja Boeingin välillä. Yli 100-paikkaisten suihkuturbiiniko-
neiden osalta muita varteenotettavia valmistajia ei käytännössä ole. Hieman pienem-
pien suihkuturbiinikoneiden osalta valinta on tehtävä Bombardierin tai Embraerin vä-
lillä, joista ensimmäinen on tiiviissä yhteistyössä Airbusin ja jälkimmäinen Boeingin 
kanssa. Mikäli lentoyhtiö on kiinnostunut potkuriturbiinikoneista, sen valinta osuu to-
dennäköisesti joko Bombardierin Q-sarjaan tai ATR-koneperheeseen, joka on 50% 
Airbusin omistuksessa (ATR verkkosivut, 2019). Lentoyhtiön kannalta parempi va-
linta riippuu lukuisista eri tekijöistä, kuten esimerkiksi maantieteellisestä sijainnista, 
reittiverkostosta, liiketoimintamallista, strategiasta, sekä huolto-organisaatiosta ja 
tästä syystä on vaikeaa ottaa kantaa kummankaan lentokonevalmistajan puolesta tun-
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